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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang  
Setiap organisasi atau perusahaan memerlukan sumber daya untuk 
mencapai tujuannya. Sumber daya manusia adalah sumber daya yang 
digunakan untuk menggerakkan dan menyinergikan sumber daya lainnya 
untuk mencapai tujuan organisasi (Wirawan, 2009:1). Sumber daya manusia 
juga diyakini oleh Kaplan dan Norton, sebagai salah satu pendorong kinerja 
(performance drivers) yang akan menunjang keberhasilan implementasi 
strategi perusahaan (Solihin, 2009:104).  
Stres muncul saat karyawan tidak mampu memenuhi apa yang 
menjadi tuntutan-tuntutan pekerjaan. Tidak sedikit faktor didalam organisasi 
yang dapat menyebabkan stres. Tekanan untuk menghindari kesalahan atau 
menyelesaikan tugas dalam waktu yang mepet, beban kerja yang berlebihan, 
atasan yang selalu menuntut dan tidak peka, dan rekan kerja yang tidak 
menyenangkan adalah beberapa diantaranya (Robbins, 2008:372). Selain itu, 
kondisi kerja yang buruk berpotensi menjadi penyebab karyawan mudah 
sakit, mudah stres, sulit berkosentrasi, dan menurunnya produktivitas kerja 
(Sutanto, 2013:2).  
Akibat stres dapat dikelompokkan dalam tiga kategori umum yaitu 
gejala fisiologis, gejala psikologis, dan gejala perilaku (Robbins, 2008:375). 
Sifat dari stres belum tentu negatif tetapi juga dapat berupa sesuatu yang
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positif dengan batasan stres tersebut ringan dan dalam jangka waktu yang 
pendek. Jadi, stres kerja adalah suatu perasaan yang menekan atau rasa 
tertekan yang dialami karyawan dalam menghadapi pekerjaannya 
(Takasenseran, 2014).  
Dalam dunia bisnis yang berskala kecil, menengah, maupun besar, 
orang-orang yang berkecimpung didalamnya (para pelaku bisnis) tidak dapat 
terlepas dari kegiatan komunikasi (Purwanto, 2011:3). Komunikasi juga 
berpengaruh terhadap kinerja karyawan. Komunikasi merupakan salah satu 
bagian terpenting dari aktivitas manusia (Solihin, 2009:169). Demikian 
halnya di dalam kehidupan perusahaan, komunikasi memainkan peran yang 
sangat penting. Contohnya, seorang direktur utama yang memberikan 
pengarahan pada rapat pimpinan perusahaan, seorang supervisor penjualan 
yang memberikan briefing setiap pagi kepada tenaga penjualan sebelum 
mereka berangkat ke lapangan, seorang staf research and development yang 
memberikan laporan kemajuan pengembangan produk baru kepada manajer 
produksi dan semuanya sedang melakukan komunikasi (Solihin, 2009:170). 
Mereka dapat menggunakan berbagai media komunikasi yang ada, baik yang 
konvensional seperti penggunaan bahasa lisan maupun yang elektronik 
sebagai sarana penyampaian pesan-pesan bisnis (Purwanto, 2011).  
Selama proses komunikasi berlangsung bisa saja terjadi kesalahan 
komunikasi yang diakibatkan oleh adanya berbagai faktor yang menganggu 
komunikasi sehingga menghambat kinerja karyawan (Solihin, 2009). Tujuan 
komunikasi adalah penerima pesan dapat memahami pesan yang disampaikan 
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oleh pengirim, penerima pesan memberikan tanggapan terhadap pesan yang 
disampaikan, membangun hubungan saling menguntungkan  dan membangun 
nama baik organisasi (Solihin, 2009:171). Komunikasi yang baik sangat 
penting bagi efektifitas kelompok atau organisasi apapun dan kekuatan 
terbesar yang merintangi kinerja kelompok yang berhasil adalah kurangnya 
komunikasi yang efektif (Robbins, 2008:4). 
Kinerja adalah hasil kerja yang dapat dicapai seseorang atau 
sekelompok orang dalam suatu organisasi dalam rangka mencapai tujuan 
organisasi dalam periode waktu tertentu (Tika, 2006:121). Faktor-faktor yang 
berpengaruh terhadap hasil pekerjaan/prestasi kerja seseorang atau kelompok 
terdiri dari faktor intern dan ekstern. Faktor intern yang memengaruhi kinerja 
karyawan/kelompok terdiri dari kecerdasan, keterampilan, kestabilan emosi, 
motivasi, persepsi peran, kondisi keluarga, kondisi fisik seseorang dan 
karakteristik kelompok kerja, dan sebagainya. Sedangkan pengaruh eksternal 
antara lain berupa peraturan ketenagakerjaan, keinginan pelanggan, pesaing, 
nilai-nilai sosial, serikat buruh, kondisi ekonomi, perubahan lokasi kerja dan 
kondisi pasar (Tika, 2006:122).  
Kinerja seorang karyawan dapat dinilai berdasarkan jumlah 
pekerjaan yang diselesaikan dalam batas waktu tertentu. Demikian juga, hasil 
pekerjaan yang kualitasnya melebihi dari standar pekerjaan dapat dinilai 
dengan kinerja baik. Karyawan yang dapat menyelesaikan pekerjaan dalam 
jumlah yang melampaui standar pekerjaan dinilai dengan kinerja yang baik. 
Karyawan dengan kinerja rendah tidak dapat dipertahankan pada posisi 
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pekerjaannya. Tindakan yang dilakukan adalah mutasi atau penurunan tingkat 
pekerjaannya (Bangun, 2012:232).  
PT. Bintang Suryasindo merupakan perusahaan distributor yang 
mendistribusikan produk seperti P&G (shampoo Pantene), Fonterra (susu 
Anlene, susu Boneeto), JHHP (baygon, autan), BDF (body lotion nivea), 
Ferrero, dan Gillete. 
Tabel 1.1 
Data Jumlah Karyawan Tahun 2012 – 2015 
Jabatan 
Tahun 
2012 2013 2014 2015 
Kepala Cabang 1 1 1 1 
Senior Supervisor Sales 2 1 1 1 
Supervisor Sales 14 11 13 7 
Salesman 66 79 71 56 
Merchandiser/MD 22 26 22 19 
Collector  4 4 4 4 
Admin Unit 9 9 8 6 
Driver Unit 14 14 15 12 
Helper Unit 4 3 6 3 
Administrasi  15 15 15 16 
Logistik  25 25 33 34 
Office Boy/Girl 1 1 1 1 
Jaga Malam/Satpam 5 5 5 5 
Total Karyawan  182 194 195 165 
Sumber : PT.Bintang Suryasindo 
Pada tabel 1.1 menunjukkan bahwa pada tahun 2013 dan 2014 
terjadi peningkatan jumlah karyawan dari tahun sebelumnya. Tahun 2015 
jumlah salesman menurun menjadi berjumlah 56 orang. Menurut perusahaan, 
berkurangnya jumlah salesman terjadi karena beberapa faktor antara lain 
beberapa salesman dipindahkan ke cabang lain, habisnya kontrak kerja dan 
mengundurkan diri. 
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Stres kerja yang dialami salesman adalah tuntutan untuk mencapai 
target penjualan. Perusahaan menetapkan target yang harus dicapai salesman 
dalam 1 bulan  adalah sekitar Rp 203.754.598,-.  
Tabel 1.2 
Data Tingkat Pencapaian Penjualan Tahun 2012 – 2014 
Tahun Target Penjualan Realisasi Penjualan 
Tingkat 
Pencapaian 
2012 Rp 147.550.395.776 Rp 135.337.221.692 91,7% 
2013 Rp 146.379.024.000 Rp 128.513.750.000 87,7% 
2014 Rp 173.598.918.000 Rp 160.743.461.000 92,5% 
Sumber : PT.Bintang Suryasindo 
 
Pada tahun 2013 target penjualan rendah, disebabkan dari jumlah 
barang yang dijual berkurang karena principal dari produk keluar dari 
perusahaan distributor PT.Bintang Suryasindo. Menurut perusahaan, hal itu 
disebabkan  produk dari principal tersebut tidak mencapai target dan principal 
memilih perusahaan distributor lain.   
Pada tabel 1.2 menunjukkan bahwa realisasi penjualan tidak sesuai 
keinginan perusahaan atau tidak sesuai target penjualan dari perusahaan, 
dengan kata lain kinerja salesman yang rendah. Beberapa alasan tidak 
tercapainya target penjualan adalah barang dari pabrik belum masuk atau 
jumlah belum mencukupi sehingga tidak bisa memenuhi kebutuhan toko dan 
salesman yang ditolak oleh toko karena persediaan barang di toko masih 
banyak. Jika  salesman  tidak mampu mencapai target penjualan maka 
salesman tidak mendapatkan insentif dan apabila salesman mencapai target 
maka akan mendapatkan insentif sebesar Rp 1.500.000,-. Indikator pemberian 
insentif kepada salesman ada 4 indikator antara lain: volume penjualan, retur 
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penjualan, over due, dan hit rate. Stres kerja yang dialami salesman dapat 
dilihat dari tingkat absensi yang menunjukkan ketidakhadiran salesman. 
Rumus untuk menghitung tingkat absensi adalah sebagai berikut (Hasibuan, 
2006:51) : 
Tingkat Absensi = 
𝐉𝐮𝐦𝐥𝐚𝐡 𝐇𝐚𝐫𝐢 𝐊𝐞𝐫𝐣𝐚 𝐀𝐛𝐬𝐞𝐧 𝐊𝐚𝐫𝐲𝐚𝐰𝐚𝐧
(𝐉𝐮𝐦𝐥𝐚𝐡 𝐊𝐚𝐫𝐲𝐚𝐰𝐚𝐧 𝐱 𝐉𝐮𝐦𝐥𝐚𝐡 𝐇𝐚𝐫𝐢 𝐊𝐞𝐫𝐣𝐚)
 𝐱 𝟏𝟎𝟎% 
Tabel 1.3 
Frekuensi Absensi Salesman Tahun 2012 – 2014 
Tahun 
Keterangan 
Absensi 
Total 
Hari 
Kerja 
yang 
Hilang 
Total 
Hari 
Kerja 
Jumlah 
Karyawan 
 
Persentase 
Tingkat 
Absensi S I A 
2012 144 144 444 732 294 66 3,83% 
2013 84 216 228 528 294 79 2,27% 
2014 180 72 312 564 295 71 2,69% 
Sumber : PT.Bintang Suryasindo 
Pada tabel 1.3 menunjukkan stres kerja yang dialami salesman 
menyebabkan persentase tingkat absensi yang tinggi pada tahun 2012 dan 
2014, karena di tahun tersebut target yang harus dicapai tinggi. Menurut 
salesman salah satu penyebab harus melakukan absensi terjadi karena stres 
kerja yang dialaminya karena salesman merasa lelah atas tuntutan-tuntutan 
pekerjaan untuk mencapai target penjualan dan kondisi tubuh yang kurang 
sehat dimana dalam 1 hari salesman harus pergi ke 10 toko, harus 
menyelesaikan tugas dengan baik dan tepat waktu, sehingga salesman tidak 
masuk kerja dengan keterangan sakit, izin dan bahkan tidak ada 
pemberitahuan ke perusahaan. Hal ini dapat mempengaruhi kinerja salesman 
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itu sendiri bahkan mempengaruhi kinerja perusahaan. Dimana berdasarkan 
tabel 1.2 target yang harus dicapai salesman di tahun 2014 meningkat dari 
tahun 2013. 
Menurut salesman stress kerja yang dialaminya terjadi karena 
tuntutan untuk mencapai target penjualan yang setiap tahunnya meningkat 
dan tuntutan dari supervisor untuk menyelesaikan tugas dengan baik. Apabila 
salesman tidak mampu mencapai target akan dimarahi oleh supervisor, tidak 
mendapatkan insentif dan jika selama 3 bulan salesman tidak mencapai target 
akan diberikan beberapa sanksi antara lain: diberi SP (Surat Peringatan), 
turun jabatan bahkan bisa dipecat. Hal itulah yang menyebabkan salesman 
mengalami stres kerja. Gaji seorang salesman adalah sebesar Rp 1.900.000,-. 
Jika salesman tidak mampu mencapai target penjualan, maka salesman hanya 
mendapatkan gaji pokok dan tidak mendapatkan insentif. Dimana stres 
muncul saat karyawan tidak mampu memenuhi apa yang menjadi tuntutan-
tuntutan pekerjaan.  
Komunikasi yang kurang efektif, dapat ditunjukkan melalui 
kegagalan pengiriman barang disebabkan karena misscommunication antara 
sales dan pemilik toko menyebabkan sales salah catat jumlah barang, dimana 
ketika toko pesan 30 dus tapi saat pemilik toko mengganti atau menambah 
jumlah barang pesanan menjadi 50 dus, menyebabkan sales lupa mencatat 
jumlah pesanan barang yang baru dan kesalahan dalam mencatat ukuran 
barang yang dipesan, salah satunya karena suasana toko yang ramai terkadang 
membuat salesman salah mendengar. Hal seperti ini terjadi karena banyaknya 
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pekerjaan yang harus dilakukan sehingga terkadang membuat salesman 
melupakan informasi yang ada. 
Tabel 1.4 
Data Faktur yang Gagal Tahun 2014 
Bulan 
 
Jumlah 
Faktur 
Jumlah Faktur 
tidak Terkirim 
Jumlah Pembatalan 
Faktur 
Januari 152 18 8 
Februari 1878 234 30 
Maret 1670 136 26 
April 1172 82 28 
Mei 1277 271 30 
Juni 898 196 20 
Juli 195 48 12 
Agustus 426 23 14 
September 344 17 19 
Oktober 487 154 19 
November 148 28 4 
Desember 349 98 25 
Sumber : PT.Bintang Suryasindo 
Pada tabel 1.4 menunjukkan kegagalan dalam pengiriman barang 
yang dilihat dari data jumlah pembatalan faktur. Dalam 1 faktur bisa terdiri 
dari beberapa jenis barang dan menunjukkan jumlah barang yang gagal 
seperti pada tabel 1.5. Total pembatalan faktur di tahun 2014 ada 235 faktur, 
dimana jumlah faktur yang batal paling banyak di bulan Februari dan Mei 
sebanyak 30 faktur yang menunjukkan banyaknya barang yang gagal 
terkirim. Penyebab pembatalan faktur terjadi karena beberapa salesman yang 
berbohong mengenai pesanan barang, serta kurangnya komunikasi seperti, 
barang tidak sesuai keinginan pemilik toko seperti salah ukuran barang dan 
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salah jumlah barang karena salah pencatatan sehingga barang yang dikirim 
tidak lengkap. 
Hal itu terjadi disebabkan karena banyaknya pekerjaan yang harus 
dilakukan dan banyaknya informasi yang harus dicatat dan diingat sehingga 
terkadang membuat salesman melupakan beberapa informasi sehingga 
hilangnya informasi yang dapat membuat salah pencatatan sehingga 
kegagalan dalam pengiriman barang. Salah satu hambatan dalam komunikasi 
adalah kelebihan informasi, dimana karyawan cenderung untuk membuang, 
mengabaikan, mengalihkan, atau melupakan informasi tersebut, sehingga 
hasilnya adalah hilangnya informasi dan komunikasi yang kurang efektif 
(Robbins, 2008:27).  
Tabel 1.5 
Data Kegagalan Pengiriman Barang 
 
Nama Barang 
Jumlah Kegagalan 
Pengiriman Barang 
14 Januari 2015 
Nivea Men Oil Control 
FacialScrub 100mlx24 RL 
6 Tube 
21 Januari 2015 Ichi Ocha 350ml x 24 1 Dus 
24 Maret 2015 
Autan SS Restage Sachet 
7ml/1152 ID 
30 Dus 
Bygn Coil JbMax 10Hr 
G1b1Dsgn 150gr/60 ID 
50 Dus 
Bygn Coil StdGr 8Hr 
G1b1Dsgn 125gr/60 ID 
300 Dus 
Sumber : PT.Bintang Suryasindo  
Contoh barang yang gagal terkirim dapat dilihat pada tabel 1.5, 
dimana pada bulan januari ada 2 faktur yang gagal dengan 2 jenis barang dan 
bulan maret ada 3 jenis barang sebanyak 380 dus. 
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Masalah komunikasi lain adalah ketika salesman tidak masuk kerja 
tidak memberitahu kepada perusahaan sehingga pekerjaannya harus diganti 
oleh salesman lain. Dapat dilihat pada tabel 1.3 tentang frekuensi absensi 
salesman menunjukkan bahwa kurang komunikasi salesman dengan pihak 
perusahaan terlihat dari tingginya absensi salesman yang tidak masuk kerja 
dengan keterangan alpa dibandingkan dengan keterangan sakit dan izin. 
Sanksi yang diterima ketika salesman tersebut masuk akan ditegur oleh 
kepala cabang dan uang sewa motor, oli dan bensin yang diberikan Rp 
500.000/bulan akan dipotong. 
Tabel 1.6 
Data Sales yang Mencapai Target dan Tidak Mencapai Target 
 
Jumlah Sales 
Mencapai 
Target 
Tidak Mencapai 
Target 
Januari 2015 79 sales 30 sales 49 sales 
Februari 2015 73 sales 24 sales 49 sales 
Maret 2015 69 sales 44 sales 25 sales 
April 2015 71 sales 39 sales 32 sales 
Mei 2015 67 sales 40 sales 27 sales 
Juni 2015 69 sales 47 sales 22 sales 
Juli 2015 69 sales 18 sales 51 sales 
Agustus 2015 67 sales 39 sales 28 sales 
Sumber : PT.Bintang Suryasindo 
Pencapaian target merupakan tolak ukur dari kinerja salesman, jika 
salesman tidak mampu mencapai target maka dapat dikatakan bahwa kinerja 
salesman tersebut juga rendah. Penilaian kinerja yang digunakan perusahaan 
ini untuk mengukur kinerja salesman hanya berdasarkan tingkat pencapaian 
target. Dilihat dari tabel diatas menunjukkan pada bulan Juli terjadi 
penurunan jumlah sales yang mampu mencapai target secara signifikan, 
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dimana hanya 18 sales yang mampu mencapai target, dan 51 sales yang tidak 
mencapai target, menunjukkan kinerja salesman rendah. Sedangkan pada 
bulan Juni jumlah sales terbanyak yang mencapai target sebanyak 47 sales. 
Berdasarkan permasalahan diatas, maka penelitian ini berjudul: “Pengaruh 
Stres Kerja dan Komunikasi Terhadap Kinerja Karyawan pada PT. Bintang 
Suryasindo”. 
 
B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah disajikan, maka 
permasalahan sebagai berikut: 
1. Bagaimana pengaruh stres kerja terhadap kinerja karyawan? 
2. Bagaimana pengaruh komunikasi terhadap kinerja karyawan? 
3. Bagaimana pengaruh stres kerja dan komunikasi secara bersama-sama 
berpengaruh terhadap kinerja karyawan? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian ini sesuai dengan rumusan masalah diatas, yaitu: 
1. Untuk mengetahui pengaruh stres kerja terhadap kinerja karyawan di 
PT. Bintang Suryasindo. 
2. Untuk mengetahui pengaruh komunikasi terhadap kinerja karyawan di 
PT. Bintang Suryasindo. 
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3. Untuk mengetahui pengaruh stres kerja dan komunikasi secara 
bersama-sama berpengaruh terhadap kinerja karyawan di PT. Bintang 
Suryasindo. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk hal-hal sebagai 
berikut: 
1. Bagi Penulis 
     Memberikan manfaat secara teoritis dalam ilmu perilaku organisasi 
dan manajemen sumber daya manusia. 
2. Bagi Perusahaan 
     Sebagai pedoman bagi perusahaan untuk menerapkan komunikasi 
yang baik dan mencegah adanya stres kerja untuk meningkatkan kinerja 
karyawan. 
3. Bagi Peneliti Lain 
     Referensi bagi peneliti berikutnya dalam mengkaji masalah yang 
sama. 
 
E. Hipotesis 
H1 : Stres Kerja berpengaruh terhadap kinerja karyawan pada PT. Bintang   
   Suryasindo. 
H2 : Komunikasi berpengaruh terhadap kinerja karyawan pada PT. Bintang 
   Suryasindo. 
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H3 : Stres kerja dan komunikasi secara bersama-sama berpengaruh terhadap   
kinerja karyawan pada PT. Bintang Suryasindo. 
 
F. Metode Penelitian 
1. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi 
kasus, dengan memusatkan penelitian pada permasalahan diatas. 
2. Subyek Penelitian 
 Subyek dalam penelitian ini adalah karyawan di PT. Bintang 
Suryasindo pada bagian Salesman berjumlah 56 orang. Perusahaan ini 
terletak di JL. Patal-Pusri No.99E Residen A Rozak Palembang. 
3. Obyek Penelitian 
      Obyek penelitian ini adalah stres kerja dan komunikasi terhadap 
kinerja karyawan. 
4. Jenis Data Penelitian 
a. Data Primer 
     Data primer yaitu dengan cara pemberian kuesioner langsung 
kepada responden. Data yang dikumpulkan dari PT. Bintang 
Suryasindo adalah data jumlah karyawan, data tingkat pencapaian 
penjualan, data kegagalan pengiriman barang, data absensi, dan 
data sales yang mencapai target maupun tidak mencapai target. 
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b. Data Sekunder 
     Data sekunder diperoleh dari buku, dan jurnal Indonesia yang 
berhubungan dengan stres kerja, komunikasi dan kinerja yang 
berguna secara teoritis. 
5. Teknik Pengumpulan Data 
a. Wawancara 
Dengan melakukan wawancara secara langsung dengan 
karyawan yang bekerja di PT.Bintang Suryasindo. 
b. Kuesioner 
Dengan cara membagikan kuesioner atau daftar pertanyaan 
kepada responden untuk diisi dan kemudian dikembalikan lagi. 
Dengan jenis kuesioner tertutup, adalah pertanyaan dimana 
jawaban-jawabannya telah dibatasi oleh peneliti sehingga menutup 
kemungkinan bagi responden untuk menjawab panjang-lebar sesuai 
dengan jalan pikirannya (Kuncoro, 2013:184). 
SS   : Sangat Setuju                 
S     : Setuju     
N     : Netral     
TS   : Tidak Setuju    
STS : Sangat Tidak Setuju  
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6. Teknik Analisis Data 
a. Uji Instrumen 
1) Uji Validitas  
Uji validitas sering digunakan untuk mengukur 
ketepatan suatu item dalam kuesioner atau skala, apakah 
item-item pada kuesioner tersebut sudah tepat dalam 
mengukur apa yang ingin diukur.  Valid tidaknya suatu 
item instrument pada penelitian dilihat dari: jika r hitung ˃ r 
tabel (uji 2 sisi dengan sig, 0,05) maka instrument atau 
item-item pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap skor 
total maka dinyatakan valid dan sebaliknya dinyatakan 
tidak valid. ( Priyatno, 2010:90).  
2) Uji Reliabilitas 
Reliabilitas menunjukkan konsistensi dan stabilitas dari 
suatu skor (skala pengukuran) (Kuncoro, 2013:175). Uji 
reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat 
ukur, apakah alat pengukur yang digunakan dapat 
diandalkan dan tetap konsisten jika pengukuran tersebut 
diulang. Pengujian reliabilitas, jika reliabilitas kurang dari 
0,6 adalah kurang baik, sedangkan diatas 0,6 adalah baik. ( 
Priyatno, 2010: 97).  
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b. Uji Asumsi Klasik 
1) Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah 
populasi data berdistribusi normal atau tidak (Priyatno, 
2010:71). 
2) Uji Heteroskedastisitas 
Heteroskedastisitas adalah keadaan dimana terjadi 
ketidaksamaan varian dari residual untuk semua 
pengamatan pada model regresi. Uji heteroskedastisitas 
digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya 
ketidaksamaan varian dari residual pada model regresi 
(Priyatno, 2010:83). 
3) Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas digunakan untuk mengetahui ada 
atau tidaknya hubungan linear antar variabel independen 
dalam model regresi (Priyatno, 2010: 81).  
c. Analisis Regresi Linear Berganda 
Analisis regresi linear berganda adalah hubungan secara 
linear antara dua atau lebih variabel independen (X1,X2,…,X3) dengan 
variabel dependen (Y) (Priyatno, 2010:61). Persamaan regresi linear 
berganda sebagai berikut: 
Y = a + b1X1 + b2X2 , dimana :  
Y        = Variabel Kinerja Karyawan 
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      X1      = Variabel Stres Kerja 
      X2      = Variabel Komunikasi  
      a         = Konstanta 
      b1,b2  = Koefisien Regresi 
d. Uji Hipotesis 
1) Uji F 
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah variabel 
dependen (X1,X2,…X0) secara bersama-sama berpengaruh 
secara signifikan terhadap variabel independen (Y). Jika nilai F 
hitung ˃ F tabel, maka H0 ditolak (Priyatno, 2010:67). 
2) Uji T 
 Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah dalam model 
regresi variabel independen (X1,X2,…,X0) secara parsial 
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen (Y). Jika 
nilai t hitung ˃ t tabel, maka H0 ditolak (Priyatno, 2010:69). 
 
G. Sistematika Penulisan 
Pembahasan tugas akhir ini dibagi menjadi lima bab, masing-
masing bab terdiri dari sub bab yang disusun secara sistematis. Secara garis 
besar, isi dari masing-masing bab adalah sebagai berikut: 
BAB I        PENDAHULUAN 
  Bab ini menggambarkan tentang materi yang dibahas yaitu : 
 latar belakang, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat  
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 penelitian, hipotesis, metode penelitian dan sistematika  
penulisan. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Dalam bab ini menjelaskan landasan teori yang digunakan untuk 
membahas permasalahan dan mendukung masalah yang ada. 
Teori – teori yang digunakan antara lain pengertian stres kerja, 
penyebab stres, konsekuensi stres, mengelola stres di tempat 
kerja, pengertian komunikasi, fungsi komunikasi, bentuk 
komunikasi, pola komunikasi, hambatan komunikasi, pengertian 
kinerja, mengukur kinerja karyawan, tujuan dan manfaat penilaian 
kinerja, metode penilaian kinerja karyawan, menetapkan kriteria 
kinerja, dan penelitian terdahulu. 
BAB III     GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
 Dalam bab ini menjelaskan mengenai gambaran umum PT. 
Bintang Suryasindo Palembang, struktur organisasi perusahaan, 
tugas dan tanggung jawab setiap bagian, dan gambaran umum 
mengenai stres kerja, komunikasi dan kinerja karyawan di PT. 
Bintang Suryasindo Palembang. 
BAB IV  HASIL dan PEMBAHASAN 
Dalam bab ini menjelaskan mengenai analisis hasil uji validitas 
dan realibilitas, analisis identitas responden, analisis hasil 
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jawaban responden, uji asumsi klasik, analisis regresi linear 
berganda, dan pembahasan.  
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 
Dalam bab ini menjelaskan mengenai kesimpulan, saran, dan 
keterbatasan penelitian.
